






国际银行业在定价中普遍采用  ! ∀
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限入财务危机
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美国 Ε , . Φ ; . ) 银行是为了获得客户战略
价值
,
历时数年并耗资近 3 亿美元
,
开发出一套高效的客
户信息系统
。
该行通过这个系统实施了客户战略价值流再
造
,
细分出 自己的 目标客户群
,
并实施了相应的定价策略
,
实现了
“
超越社区的全国银行和超越国家的地区银行
”
的
目标
。
另外
,
合作也是一种竞争战略
。
消费阶层的分化和定
价管制的放宽给银行制定差异化战略更多的想象空间
,
但
大多数银行在市场竞争中通常将消灭竞争对手
、
扩大市场
份额作为首要 目标
。
实际上
,
银行的战略 目标既可以通过
竞争
,
也可以通过合作来实现
。
金融产品定价竞争充分体
现了银行个体的逐利性
,
这种排斥性竞争可能增强银行的
市场份额
,
但有时在竞争中通过合作结盟也能取得长期互
惠互利的效果
,
特别是在具有互补性的银行之间
,
合作结
盟是赢得更广泛市场优势的战略构架
。
从
长远看
,
金融产品和服务的创新需要多层
次的竞争
,
金融市场的健康发展需要依赖
互惠多赢来维系
。
单纯的
“
零和游戏
”
对
单个银行或整个银行业都是不利的
,
选择
双赢策略比简单的
“
你死我活
”
更有利
,
所
以即使有竞争也会有合作
。
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